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ABSTRAKT 
 
Tato bakalářská práce se zabývá návrhem podnikatelského plánu pro založení 
společnosti Merta, s.r.o., jejímž předmětem podnikání bude provoz solné jeskyně. První 
část práce je zaměřena na teorii a strukturu podnikatelského plánu, druhá část je 





This bachelor's  thesis deals with a proposal of a business plan for setting up a company 
Merta, Inc., which be engaged in a salt cave. The first part is focused on a theory and 
structure of a business plan, the second part is focused on an analysis of a current 



















Business, business plan, SWOT analysis, marketing mix, provide services 
BIBLIOGRAFICKÁ CITACE MÉ PRÁCE 
MERTA, M. Návrh podnikatelského plánu - poskytování služeb. Brno: Vysoké učení 
technické v Brně, Fakulta podnikatelská, 2010. 76 s. Vedoucí diplomové práce 
doc. Ing. Dana Martinovičová, Ph.D. 
ČESTNÉ PROHLÁŠENÍ 
 
Prohlašuji, že předložená diplomová práce je původní a zpracoval jsem ji samostatně. 
Prohlašuji, že citace použitých pramenů je úplná, že jsem v práci neporušil autorská 
práva (ve smyslu zákona č. 121/2000 Sb., o právu autorském a o právech souvisejících 
s právem autorským). 
 
Ve Slavkově u Brna dne 27. května 2010                     .................................................... 
                                                                                                      Michal Merta 
PODĚKOVÁNÍ 
 
Děkuji vedoucímu bakalářské práce Doc. Ing. Daně Martinovičové, PhD. za cenné 
připomínky a rady, které mi pomohly realizovat tento projekt. Dále bych chtěl 




1 VYMEZENÍ PROBLÉMU A CÍL BAKALÁŘSKÉ PRÁCE.................................. 9 
2 TEORETICKÁ VÝCHODISKA............................................................................ 10 
2.1 Vliv právní formy na založení podniku .......................................................... 11 
2.2 Právní forma podnikání - společnost s ručením omezeným ........................... 12 
2.3 Podnikatelský plán.......................................................................................... 14 
2.3.1 Požadavky na podnikatelský plán........................................................... 15 
2.3.2 Struktura podnikatelského plánu ............................................................ 16 
 
3 ANALÝZA SOUČASNÉ SITUACE ..................................................................... 25 
3.1 Analýza okolí - SLEPT analýza...................................................................... 25 
3.2 Marketingový průzkum................................................................................... 31 
3.3 Porterův model pěti sil .................................................................................... 32 
 
4 NÁVRH PODNIKATELSKÉHO PLÁNU ............................................................ 34 
4.1 Popis podniku ................................................................................................. 34 
4.1.1 Základní informace o společnosti ........................................................... 34 
4.1.2 Podnikatelské prostory............................................................................ 35 
4.2 Obchodní plán................................................................................................. 36 
4.3 Marketingový plán.......................................................................................... 39 
4.3.1 Analýza zákazníků.................................................................................. 39 
4.3.2 Marketingový mix................................................................................... 41 
4.4 Organizační plán ............................................................................................. 45 
4.5 Hodnocení rizik............................................................................................... 45 
4.6 Finanční plán................................................................................................... 46 
4.6.1 Zakladatelský rozpočet ........................................................................... 47 
4.6.2 Náklady a výnosy.................................................................................... 48 
4.6.3 Finanční výkazy...................................................................................... 56 
4.6.4 Plány do budoucna.................................................................................. 59 
4.7 SWOT analýza - současný stav ...................................................................... 59 
 
5 ZÁVĚR ................................................................................................................... 61 
SEZNAM POUŽITÝCH ZDROJŮ................................................................................ 63 
SEZNAM GRAFŮ a OBRÁZKŮ .................................................................................. 65 
SEZNAM TABULEK .................................................................................................... 66 




V dnešní době závisí úspěch podnikání na mnoha faktorech a okolnostech.  
Začínající podnikatel, pokud chce uspět, musí mít dobrou znalost trhu, kvalitní 
podnikatelský záměr a jasné cíle.  
 
V první řadě si začínající podnikatel musí uvědomit, jaká je situace na trhu, jaké je 
chování lidí, co potřebují a co chtějí. Toto uvědomění může vést k nalezení mezer na 
trhu. Kvalitní podnikatelská záměr je jedním z rozhodujících faktorů. Dle mého názoru 
se začínající podnikatel může vydat pouze třemi cestami. Jednou cestou je začít 
podnikat v oboru, který je již bezpečně prověřen trhem. Pokud si podnikatel vybere tuto 
možnost, tak základ úspěchu je být lepší než konkurence. Druhou cestou je být 
jedinečný a vymyslet něco inovativního, ať už se jedná o nový výrobek, novou 
technologii nebo nový druh poskytování služeb. V tomto případě hlavním úskalím není 
konkurence, ale samotný úspěch produktu. Často se stává, že tento produkt nebude 
přijat veřejností tak, jak podnikatel plánoval. Třetí cestou je vybrat si takový obor 
podnikání, který na trhu existuje, je prověřený, ale není příliš rozšířený a konkurence je 
slabá.  
 
Dnešní doba je považována za uspěchanou a chaotickou. Nemůžeme se proto divit, že 
člověk potřebuje čas od času vypnout a uvolnit se. Z toho důvodu jsou na vzestupu 
různá wellness centra a podobná relaxačně-ozdravná zařízení.  
 
Po uvědomění tohoto faktu jsem při výběru podnikatelského záměru zvolil "třetí cestu" 
a výsledkem je obsah této bakalářské práce - návrh podnikatelského plánu pro vytvoření 





1 VYMEZENÍ PROBLÉMU A CÍL BAKALÁŘSKÉ 
PRÁCE 
 
V této práci jsem se rozhodl věnovat podnikání v oblasti poskytování služeb ve městě 
Slavkov u Brna, které během posledních let získalo několik prestižních ocenění, pro 
svou lokalitu, možnosti a vstřícnost k podnikatelům. Jako obor podnikání jsem zvolil 
wellness a relaxaci. Ve městě sice existují různá centra, poskytující tyto služby, ale 
žádné z nich nenabízí terapie v solné jeskyni. Proto příznivci těchto terapií musí 
dojíždět do větších měst, a to nejméně 20 km. 
 
Hlavním cílem bakalářské práce je návrh podnikatelského plánu pro založení malé 
společnosti, která bude provozovat solnou jeskyni. 
Dílčí cíle práce jsou vytvoření teoretické části a analytické části. Tyto dílčí cíle se po 








2 TEORETICKÁ VÝCHODISKA 
 
Teoretická východiska obsahují informace a znalosti, které využijeme k řešení daného 
problému. 
 
Nejprve se zaměřím na pojem podnikatel. Podnikatelem, dle zákonu č. 153/1991 Sb., 
obchodní zákoník, ve znění pozdějších předpisů1, je : 
a) osoba zapsaná v obchodním rejstříku 
b) osoba, která podniká na základě živnostenského oprávnění 
c) osoba, která podniká na základě jiného než živnostenského oprávnění podle 
zvláštních předpisů 
d) osoba, která provozuje zemědělskou výrobu a je zapsána do evidence podle 
zvláštního předpisu. 
 
Podnikat může fyzická i právnická osoba. Pokud chce podnikat fyzická osoba, tak musí 
být svéprávná, starší osmnácti let. Právnickou osobou se rozumí spolek lidí vázaných 
společenskou smlouvou nebo zakládací listinou, registrovaný v obchodním rejstříku 
nebo jiné zákonem dané evidenci. Patří sem zejména obchodní společnosti a družstva, 
unie, kluby, obce, nadace, církve, spolky atp. [8] 
 
Nyní se budu věnovat pojmu podnik. Definice podniku podle J. Eislera: „Podnik je 
obecné označení ekonomicko-právního subjektu, který tvoří jednu ze základních forem 
institucionálního uspořádání ekonomiky založené na výrobě zboží a poskytování služeb 
za úplatu.“[9] 
 
Základní znaky, které podnik odlišuje od jiných institucí jsou ekonomická samostatnost 
a právní subjektivita. Podle toho lze rozlišit podniky na fyzické nebo právnické osoby. 
Smyslem podniku je zorganizování práce a činnosti v dané oblasti podnikání tak, aby 
byly uspokojeny požadavky a potřeby jak zákazníků, tak zaměstnanců a samozřejmě 
                                                 
1 zákon č. 153/1991 Sb., obchodní zákoník, ve znění pozdějších předpisů 
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podnikatele. Pro podnikatele předchozí věta znamená hlavně generování zisku a 
rozšiřování podniku. 
 
V následujícím odstavci se zaměřím na pojem podnikání. 
Podle obchodního zákoníku2 se podnikáním rozumí soustavná činnost prováděná 
samostatně podnikatelem vlastním jménem a na vlastní odpovědnost za účelem 
dosažení zisku. Podnikání může být prakticky jakákoliv činnost, která není 
protizákonná, vyhrazena pouze státu nebo jen určité právnické osobě. Soustavnou 
činností rozumíme činnost opakovanou či pravidelnou. Proto se za podnikání 
nepovažuje příležitostná výdělečná činnost. Samostatnost ve smyslu podnikání chápeme 
tak, že jenom podnikatel rozhoduje o rozsahu podnikání, způsobu, místu, době a dalších 
rysech podnikání. [4] 
 
2.1 Vliv právní formy na založení podniku 
Obchodní zákoník a další právní normy umožňují podnikatelům různé právní formy 
podnikání. Výběr formy závisí pouze na podnikateli, každá je ale podřízena dalším 
právním normám, které ovlivňují i podnikatelské rozhodování. Volba právní formy je 
dlouhodobě působící rozhodnutí.  
 
Při řešení problému, kterou právní formu podniku zvolit, budou podnikatele zajímat tyto 
kritéria: 
a) způsob a rozsah ručení (podnikatelské riziko), 
b) oprávnění k řízení (tj. zastupování podniku navenek, vedení podniku apod.), 
c) počet zakladatelů, 
d) nároky na počáteční kapitál, 
e) administrativní náročnost založení podniku a rozsah výdajů spojených se založení a 
provozováním podniku, 
f) účast na zisku (ztrátě),  
g) finanční možnosti, zvláště přístup k cizím zdrojům, 
h) daňové zatížení, 
i) zveřejňovací povinnost. [9] 
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2.2 Právní forma podnikání - společnost s ručením omezeným3 
Společností s ručením omezeným je společnost, jejíž základní kapitál je tvořen vklady 
společníků a jejíž společníci ručí za závazky společnosti, dokud nebylo zapsáno 
splacení vkladů do obchodního rejstříku. Společnost odpovídá za porušení svých 
závazků celým svým majetkem. Společníci ručí společně a nerozdílně za závazky 
společnosti do výše souhrnu nesplacených částí vkladů všech společníků podle stavu 
zápisu v obchodním rejstříku. Zápisem splacení všech vkladů do obchodního rejstříku 
ručení zaniká. Společnost s ručením omezeným může být založena jedinou osobou. 
 Firma společnosti musí obsahovat označení „společnost s ručením omezeným“, postačí 
však zkratka „spol. s.r.o.“ nebo „s.r.o.“.  
Výše základního kapitálu společnosti musí činit alespoň 200 000 Kč, výše vkladu 
společníka musí činit alespoň 20 000 Kč. Mají-li být poskytnuty nepeněžité vklady na 
splacení vkladu, musí být ve společenské smlouvě uveden předmět nepeněžitého vkladu 
a částka, která započítává na vklad společníka. Před podáním návrhu na zápis 
společnosti do obchodního rejstříku musí být splaceno celé emisní ážio a na každý 
peněžitý vklad musí být splaceno nejméně 30 %. Pokud má společnost pouze jednoho 
zakladatele, podmínkou pro zápis do obchodního rejstříku je splacení celého základního 
kapitálu. 
 
Společenská smlouva musí obsahovat: 
a) firmu a sídlo společnosti, 
b) určení společníků uvedením firmy nebo názvu a sídla právnické osoby nebo jména a 
bydliště fyzické osoby, 
c) předmět podnikání (činnosti),  
d) výši základního kapitálu a výši vkladu každého společníka včetně způsobu a lhůty 
splácení vkladu, 
e) jména a bydliště jednatelů společnosti a způsob, jakým jednají jménem společnosti, 
f) jména a bydliště členů dozorčí rady, pokud se zřizuje, 
g) určení správce vkladu,  
h) jiné údaje, které vyžaduje tento zákon. 
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Statutárním orgán společnosti s ručením omezeným je jednatel nebo více jednatelů. 
Je-li jednatelů více, každý z nich může jednat jménem společnosti samostatně. 
Pravomoci jednatelů může omezit pouze společenská smlouva, valná hromada nebo 
stanovy. Jednatel je jmenován valnou hromadou.  
Jednatelé jsou povinni zajistit řádné vedení předepsané evidence a účetnictví, vést 
seznam společníků a informovat je o záležitostech společnosti. 
  
Nejvyšším orgánem společnosti s ručením omezeným je valná hromada. Valná 
hromada je tvořena společníky společnosti. Společník může být zastoupen zmocněncem 
na základě písemné plné moci. Valná hromada je schopná usnášení, když jsou přítomni 
společníci, kteří mají alespoň polovinu všech hlasů (není-li ve společenské smlouvě 
uvedeno jinak).  
 
Do působnosti valné hromady patří: 
a) schvalování stanov a jejich změn, 
b) jmenování, odvolání a odměňování jednatelů, 
c) jmenování, odvolání a odměňování členů dozorčí rady, 
d) vyloučení společníka podle §113 a 121, 
      a další. 
 
Kontrolním orgánem společnosti s ručením omezeným je dozorčí rada. Ta se zřizuje na 
základě ustanovení společenské smlouvy nebo dle zvláštního zákona. Členové dozorčí 
rady jsou voleni valnou hromadou. Dozorčí rada musí mít alespoň tři členy a žádný 
z členů dozorčí rady nesmí být jednatelem. 
 
Dozorčí rada: 
a) dohlíží na činnost jednatelů, 
b) nahlíží do obchodních a účetních knih a jiných dokladů a kontroluje tam 
obsažené údaje, 
c) přezkoumává řádnou, mimořádnou a konsolidovanou, popřípadě i mezitímní 
účetní závěrku a návrh na rozdělení zisku nebo úhradu ztráty a předkládá své 
vyjádření valné hromadě 
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d) podává zprávy valné hromadě ve lhůtě stanovené společenskou smlouvou, jinak 
jednou za rok. 
 
Mezi výhody společnosti s ručením omezeným patří: 
• Omezené ručení společníků. 
• Zákaz konkurence platí pro jednatele, na společníky jej lze rozšířit společenskou 
smlouvou. 
• Pro přijetí velké části rozhodnutí není nutný souhlas všech společníků. 
• Vklad lze splatit ve lhůtě pěti let (před podáním návrhu na zápis do obchodního 
rejstříku musí být splaceno 30 % každého vkladu, a to v úhrnné výši všech 
vkladů alespoň 100 tis. Kč). 
• Lze ustanovit kontrolní orgán – dozorčí radu. 
• Vyplácené podíly na zisku společníkům – tyto zisky nepodléhají sociálnímu ani 
zdravotnímu pojištění. 
 
Za nevýhody společnosti s ručením omezeným je možné považovat:  
• Nutný počáteční kapitál. 
• Financování z cizích zdrojů závisí na důvěryhodnosti, kterou si firma vybuduje, 
v očích obchodních partnerů méně důvěryhodná než osobní obchodní 
společnosti. 
• Administrativně náročnější založení a chod společnosti – svolávání valné 
hromady, zápisy z valných hromad – někdy nutný notářský zápis, nutné 
ustanovení jednatele. 
• Zisk společnosti je zdaněn daní z příjmů právnických osob, vyplácené podíly na 
zisku jsou dále zdaněny srážkovou daní. [10] 
 
2.3 Podnikatelský plán  
Podnikatelský plán je dokument, který by měl sloužit podnikateli, jak v začátcích při 
zahájení podnikání, tak i během podnikání v řízení a rozhodování.  
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Podle U. Wupperfelda (2003) je podnikatelský plán koncepce podniku v písemné 
podobě, která obsahuje mj.: 
a) podnikatelský záměr a jeho přednosti, 
b) vymezení trhu, cílových skupin a konkurentů, 
c) další kroky budování podniku, 
d) plánování obratu, hospodářského výsledku a financování.  
 
Podnikatelský plán je velmi významný dokument, který slouží mj.  při zajišťování 
financování podnikání. Banky (investoři) často vyžadují podnikatelský plán, než 
poskytnout úvěr (rozhodnou se investovat). Kvalita podnikatelského plánu a samotný 
podnikatelský záměr pak můžou určit a nastavit podmínky poskytnutí úvěru (investice). 
Podnikatelský plán se dá využít i díky jeho zpětné vazbě, kdy podnikatel může srovnat 
výsledky a dosažené cíle dosavadního podnikání  s původním plánem. Podnikatelský 
plán se stává pro zakladatele firmy řídícím dokumentem. Nutí zakladatele firmy, aby se 
dohodli na přesných cílech, strategiích a opatřeních. Vypracovat tento plán písemně je 
přitom mnohem přesnější a závaznější než vyhlašovat společné zájmy a snít o budoucím 
úspěchu. [10] 
 
2.3.1 Požadavky na podnikatelský plán 
Zpracovaný podnikatelský plán by měl splňovat určité požadavky, a to: 
• být stručný a přehledný  
• být jednoduchý a nezacházet do technických a technologických detailů (musí 
být srozumitelný pro bankéře a investory) 
• demonstrovat výhody produktu či služby pro uživatele, resp. zákazníka 
• orientovat se na budoucnost 
• být věrohodný a realistický  
• nebýt příliš optimistický z hlediska tržního potenciálu, snižuje to důvěryhodnost 
v očích poskytovatele kapitálu 
• nebýt však ani příliš pesimistický, projekt pak může být pro investora málo 
atraktivní 
• nezakrývat slabá místa a rizika projektu  
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• upozornit na konkurenční výhody projektu, na silné stránky společnosti a na 
kompetenci manažerského týmu  
• prokázat schopnost firmy hradit úroky a splátky v případě užití bankovních 
úvěrů k financování projektu 
• prokázat, jak může poskytovatel kapitálu získat zpět vynaložený kapitál 
s patřičným ohodnocením 
• být zpracován kvalitně i po formální stránce [2] 
 
2.3.2 Struktura podnikatelského plánu  
a) titulní strana 
b) exekutivní souhrn 
c) analýza odvětví 
d) popis podniku 
e) obchodní plán  
f) marketingový plán 
g) organizační plán 
h) hodnocení rizik 
i) finanční plán 
j) přílohy [6] 
 
ad a) Titulní strana 
Jsou zde zachyceny základní informace, které nastíní obsah podnikatelského plánu.  
 
Měly by zde být uvedeny tyto informace: 
• název a sídlo společnosti, 
• jména podnikatelů a spojení na ně (email, telefon) 
• popis společnosti a povaha podnikání, 





ad b) Exekutivní souhrn 
Obvykle se zpracovává až po vypracování podnikatelského plánu. Jedna se o extrakt 
nejdůležitějších informací z podnikatelského plánu. Investoři si zpravidla přečtou 
nejprve exekutivní souhrn, který by měl podnítit jejich zájem o projekt. Proto je důležité 
věnovat této části značnou pozornost. [6] 
 
ad c) Analýza odvětví  
Analýza je neodmyslitelnou součástí většiny lidských činností, prováděná téměř 
neustále. Analýza je tudíž důležitou součástí podnikatelského plánu. Různé analýzy 
nám dávají odpovědi na otázky a poskytují pohled na situaci v oboru, regionu, ve světě, 
atd. Mezi tyto analýzy patří SLEPT analýza, Porterův model konkurenčních sil, 
marketingový průzkum a SWOT analýza. [6] 
 
SLEPT analýza  
Tato analýza je též známá jako PEST (bez "L"). SLEPT analýza byla vytvořena  
za účelem sledování změn okolí a jejich vývoje. Za toto okolí můžeme považovat stát, 
region, kraj či obci. Analýza je nástrojem pro identifikaci a zkoumání externích faktorů. 





• Technologické  
 
Sociální oblast 









V této oblasti zkoumáme makroekonomické hospodářské ukazatele a předpoklady, 
přímé i nepřímé daně, tržní trendy, státní podporu, aj. 
Politická oblast 
V této oblasti zkoumáme politické trendy a postoje k podnikání, stabilitu poměrů 
státních institucí, aj. 
 
Technologická oblast 
V této oblasti zkoumáme technologické trendy, podpůrné technologie, jejich 
dostupnost, aj. [7] 
 
Porterův model konkurenčních sil  
Tato analýza se zabývá zkoumáním konkurentů podniku, ať již potenciálních nebo 
reálně existujících. Jejich působení je znázorněno na obrázku 1. Zaměřuje se na pět 
oblastí: 
 
Vnitřní konkurence  
Jedná se o konkurenci podnikající ve stejné oblasti podnikání.  
 
Nová konkurence  
Chápeme jako konkurenci, která na trh vstupuje nebo se chystá vstoupit. Toto riziko lze 
obtížně určit a toto určení bývá opřeno o náš odhad situace. 
 
Riziko konkurence substitutů  
Tímto rozumíme ohrožení našich produktů jinými, příbuznými produkty konkurence, 
které mohou určitým způsobem nahradit naše produkty. 
 
Vyjednávací síla odběratelů  
Toto riziko spočívá ve snížení odběru našeho zboží v důsledku situace, kdy odběratel 
dokáže toto zboží vyprodukovat. Příkladem může být pekař, který zásobuje pečivem 
market a tento market si postaví vlastní pekárnu a přestane odebírat pečivo.   
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Vyjednávací síla dodavatelů  
Princip je stejný jako u vyjednávací síly odběratelů, jen místo aplikace  
v odběratelských kruzích se aplikuje v dodavatelských kruzích. [7] 
 
Obrázek 1: Schéma Porterova modelu 





























            Zdroj: KELLER, K. a KOTLER, P. (2007)  
 
Marketingový průzkum  
Znát přání zákazníka, jeho názor na určitou věc či problém, jeho připomínky a návrhy, 
to jsou důležité předpoklady k úspěšnému podnikání. Marketingový průzkum se 
rozděluje na primární a sekundární. U primárního průzkumu jde o prvotní sběr 
informací a u sekundárního průzkumu jde o využití dříve získaných dat a informací. 
 







Pro marketingový průzkum jsem zvolil metodu osobního dotazování. Nejdůležitější 
důvody jsou vysoká návratnost a vzhledem k provedení průzkumu osobně i nízké 
náklady. [1] 
 
SWOT analýza  
Nejčastěji používanou analýzou je SWOT analýza, která vychází ze všech výše 
uvedených analýz. V této analýze jsou zahrnuty faktory interní (S, W) a vlivy externí 
(O, T). Tyto faktory a vlivy mohou být znázorněny v matici, viz. obrázek 2. [7] 
 
Obrázek 2: SWOT analýza 
   
  Zdroj: KEŘKOVSKÝ, M. a VYKYPĚL, O. Strategické řízení: teorie pro praxi  
 
Interní faktory 
Jde o faktory, které můžeme ovlivňovat. Tyto faktory rozdělujeme do dvou skupin, a to 
na silné stránky = (S)trenghts a slabé stránky = (W)eaknesses. Při sestavování silných a 
slabých stránek nám poslouží následující tabulka 1. Jedná se o možné zdroje a náměty 
silných a slabých stránek. [7] 
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Tabulka 1: Možné zdroje silných a slabých stránek 
Oblast podniku Silné stránky Slabé stránky 
Procesy Vysoká produktivita práce Doba uvádění na trh 
Management Vize "tah na branku" Není strategické řízení 
Obchod a marketing Perfektní zakázky, prodeje Není znalost trhu 
Personál Loajální a nadšený tým Závislost na jedné profesi 
Jiné znalosti a dovednosti Skvělý vývojový potenciál Problematický servis 
Zkušenosti Znalost trhu a trendů Nekompetentní pracovníci 
Průmyslové vlastnictví Značka, patenty Uplynutí patentových práv 
Areál podniku Perfektní lokalita, poloha Špatná nájemní smlouva 
Výroba Špičkové výrobní vybavení Zastaralé výrobní linky 
Informační technologie Skvělé řízení informací Zastaralý, poruchový IS 
Finance Solidní cash-flow Předlužení, nízká likvidita 
 Zdroj: KORÁB, V., PETERKA, J. a REŽŇÁKOVÁ, M. Podnikatelský plán.  
 
Externí vlivy 
Jde o vlivy, které samy ovlivnit nemůžeme. Můžeme se jim jen přizpůsobit. Tyto 
externí vlivy můžeme rozdělit do dvou skupin, a to na příležitosti = (O)pportunities a 
hrozby = (T)hreats. 
K určení jednotlivých hrozeb a příležitostí nám poslouží následující tabulka 2. Jedná o 
možné příležitosti a hrozby pro podnik. [7] 
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Tabulka 2: Možné příležitosti a hrozby pro podnik 
Oblast podniku Příležitosti Hrozby 
Trh Rychle rostoucí trh Zanikající trh 
Typ podnikání Nejsou dominantní "hráči" Silná, rostoucí konkurence 
Normy, standardy Přesah požadavků norem Náklady na certifikaci 
Pracovní trh Dostatek volných zdrojů Legislativa, sociální dávky 
Technologický rozvoj Nové tržní niky (výklenky) Nároky na znalosti 
Ekonomické trendy Růst HDP, životní úroveň Pokles poptávky 
Legislativa Zákon rozšířil nás trh Složitost zákonů, náklady 
Politika Snížení daní, dotace Investiční pobídky 
Globalizace Rozšíření trhů Nová konkurence 
Zdroj: KORÁB, V., PETERKA, J. a REŽŇÁKOVÁ, M. Podnikatelský plán.  
 
ad d) Popis podniku 
V této části by měla být uvedena velikost a struktura podniku, aby si mohl potenciální 
investor udělat představu.  
 
Minimální požadavky: 
• výrobky nebo služby, 
• umístění / lokalita a velikost podniku, 
• přehled personálu podniku / organizační a funkční schéma, 
• veškeré kancelářské zařízení a jiné technické vybavení, 
• průprava podnikatele - znalostní vybavení a předchozí praxe či reference. [6] 
 
ad e) Obchodní plán 
Obchodní plán by měl obsahovat informace o nákupu zboží, příp. dodavateli, 
potřebných skladovacích prostorech, proces poskytování služeb atd. Pro výrobní 
podniky bývá tato část nazývána "výrobní plán". [6] 
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ad f) Marketingový plán 
Tento plán ukazuje, jak bude produkt oceňován, propagován a distribuován. Od tohoto 
plánu se odvíjí finanční plán. Potencionální investoři tuto část často považují  
za nejdůležitější část k úspěchu podniku. [6] 
Marketingový plán skládá z analýzy trhu a marketingového mixu. Marketingový mix je 
nejdůležitější součástí tohoto plánu. [7]  
 
Marketingový mix  
Marketingový mix se dá označit jako soubor "4P". Každé "P" zastupuje jednu složku 
tohoto souboru: 
• Product - produkt 
• Price - cena 
• Promotion - propagace 
• Place - distribuce 
 
Produkt  
- v této části je důležité popsat nabízený produkt. Popisuje se například jakost, design, 
funkce, velikost, služby, aj. 
Cena  
- zde je důležité uvést ceny, slevy, termín splatnosti, aj. 
Propagace  
- obsahuje informace o reklamě, podpoře prodeje, přímém prodeji, aj. 
Distribuce  
- distribuce se zabývá otázkou, jakým způsobem budou služby poskytovány 
zákazníkům, sortimentem, zásoby, dopravě, aj. [3] 
 
ad g) Organizační plán 
Zde je uvedena forma vlastnictví podniku. V případě obchodní společnosti nutno 
rozvést informace o managementu, právní formě, obchodních podílech, atp. [6] 
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ad h) Hodnocení rizik 
V této části by podnikatel měl rozpoznat možná rizika a analyzovat je. Je žádoucí 
připravit alternativní plány pro případ projevení rizika. Jedno z nejvýznamnějších rizik 
představuje konkurence, slabé stránky marketingu, pochybení manažerského týmu nebo 
technologický vývoj. Pro investora je to známka toho, že podnikatel o rizikách ví a je 
připraven se s nimi vypořádat. [6] 
 
ad i) Finanční plán 
Finanční plán určuje objemy investic, které podnik potřebuje a ukazuje nakolik 
ekonomicky reálný podnikatelský plán jako celek je.  
 
Finanční plán má tři důležité oblasti: 
• předpoklad příslušných příjmů a výdajů s výhledem alespoň na tři roky. Jsou zde 
zahrnuty očekávané tržby a kalkulované náklady, 
• vývoj hotovostních toků (cash-flow) v příštích třech letech, 
• odhad rozvahy (bilance), který poskytuje informace o finanční situaci podniku  
k určitému datu. [6] 
 
ad j) Přílohy (podpůrná dokumentace) 
Zde jsou uvedeny informativní materiály, které není nutné uvádět v samotném textu. 
Ten by měl ale na tyto informace odkazovat. Jedná se např. o korespondenci se 









3 ANALÝZA SOUČASNÉ SITUACE 
Obsahem této kapitoly je SLEPT analýza, marketingový průzkum a Porterův model pěti 
sil. Vyústěním těchto analýz je SWOT analýza. 
Všechny tyto analýzy podnikateli pomáhají zjistit, jestli jeho projekt obstojí na trhu a 
dají mu představu o životaschopnosti projektu. 
 
3.1 Analýza okolí - SLEPT analýza 
SLEPT analýza byla vytvořena za účelem zkoumání změn okolí. Za toto okolí můžeme 







Pomocí SLEPT analýzy se snažíme mapovat současný stav a zároveň se snažíme 
předpovídat vývoj. Díky tomu dokáže vyhodnotit možný dopad změn na projekt. 
SLEPT analýzu zaměříme na Jihomoravský kraj. 
 
S - sociální hledisko 
Faktory, které ovlivní náš projekt solné jeskyně, mohou být počet obyvatel, věková 
struktura obyvatel a průměrná mzda obyvatel. 
 
Počet obyvatel 
K datu 31. 12. 2009 byl celkový počet obyvatel v České republice 10 506 813.  
V Jihomoravském kraji ke stejnému datu bylo 1 151 708 obyvatel.  
Poslední sčítaní lidu ve Slavkově u Brna proběhlo 1. 1. 2009 a s počtem 6 169 obyvatel 
se město Slavkov u Brna řadí mezi malá města. [14] 
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Tabulka 3: Počet obyvatel v okolí Slavkova u Brna k 1.1.2009 
Město / Vesnice Počet obyvatel  





Nížkovice  655 
Rousínov 5 208 
Slavkov u Brna  6 169  
Vážany nad Litavou 664 
Velešovice 1167 




Věková struktura obyvatel 
Získat přehled o struktuře obyvatel v České republice je důležité vzhledem k faktu, že 
solné jeskyně navštěvují lidé v důchodovém věku a maminky s dětmi více než dospělá 
pracující populace. 
V následující tabulce 4 jsou zaznamenány údaje o struktuře obyvatel v roce 2008, kdy 
proběhlo zatím poslední rozčlenění populace do věkových a jiných skupin.  
 












Průměrná mzda obyvatel 
V České republice v roce 2009 byla průměrná mzda ve výši 23 598 Kč. 
V Jihomoravské kraji byla v roce 2009 průměrná mzda 22 013 Kč. Obyvatelé 
Jihomoravského kraje mají čtvrté nejvyšší průměrné mzdy v České republice. V grafu 1 
je znázorněno srovnání s ostatními regiony. [15] 
 
 






































































































Průměrná měsíční hrubá mzda v roce 2009
Zdroj: jihlava.czso.cz/xj/redakce.nsf/i/prumerna_mzda_v_kraji_vysocina_v_roce_2009 
 
Nejvyšší nominální mzdy pobírali lidé zaměstnaní v oboru peněžnictví a pojišťovnictví 
a nejnižší nominální mzdu pobírali lidé zaměstnaní v oboru pohostinství, ubytování a 
stravování. [15] 
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L - legislativní hledisko 
Naše podnikání ovlivňují především zákony týkající se daní. V České republice se tyto 
zákony neustále mění, proto je nutné je sledovat a dodržovat aktuální znění zákonů.  
Zákony, které mají největší vliv na naše podnikání jsou:  
• zákon č. 455/1991 Sb., o živnostenském podnikání, 
• zákon č. 586/1992 Sb., o daních z příjmu, 
• zákon č. 235/2004 Sb., o dani z přidané hodnoty, 
• zákon č. 262/2006 Sb., zákoník práce. 
 
 
E - ekonomické hledisko 
V této části analýzy se zaměříme na hrubý domácí produkt (dále jen HDP), HDP  
na jednoho obyvatele, vývoj HDP, vývoj inflace a daňové sazby v České republice . 
 
Hrubý domácí produkt 
Hrubý domácí produkt je základním národohospodářským ukazatelem. Užívá se  
pro měření výkonnosti celé ekonomiky a slouží i ke srovnávání míry ekonomického 
rozvoje. Poskytuje informace o výsledcích národního hospodářství. [11] 
 
V roce 2009 byl hrubý domácí produkt České republiky 3 627,2 mld. Kč. Od roku 2005 
pokračoval růst HDP až na rok 2009, kdy mírně poklesl. Vývoj HDP v letech 2005 až 
2009 je znázorněn v grafu 2. [12] 




















2005 2006 2007 2008 2009
HDP
       Zdroj: czso.cz/csu/redakce.nsf/i/cr:_makroekonomicke_udaje/$File/HLMAKRO.xls 
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Hrubý domácí produkt na jednoho obyvatele 
Tento údaj získáme podílem HDP a počtu obyvatel. Používá se při mezinárodním 
srovnávání vyspělosti ekonomik. Vývoj HDP na jednoho obyvatele je znázorněn  
v grafu 3. [12] 
 























2005 2006 2007 2008 2009
HDP na jednoho
obyv.
 Zdroj: czso.cz/csu/redakce.nsf/i/cr:_makroekonomicke_udaje/$File/HLMAKRO.xls  
 
Inflace 
Pojem inflace označuje všeobecný růst cenové hladiny v čase. Mírou inflace je 
procentní přírůstek indexů spotřebních cen. V grafu 4 je znázorněn vývoj inflace  
v letech 2005 až 2009. [13] 
 
  
















Daně zatěžují každého občana České republiky buď nepřímo (například daň z přidané 
hodnoty) nebo přímo (například daň z příjmu). Fungování naší společnosti bude 
ovlivňováno zejména daní z příjmu právnických osob a daní z přidané hodnoty. 
Sazba daně z příjmu právnických osob se v roce 2010 snížila na 19 % z původních  
20 %, které platily v roce 2009. 
Sazby daně z přidané hodnoty rozlišujeme, a to na základní a sníženou. Oproti roku 
2009, kdy tyto daně byly 19 % a 9 %, se v roce 2010 obě zvýšily na 20 %, resp. 10 %. 
 
P - politické prostředí 
Od roku 2006 měla v parlamentu těsnou většinu pravice. Vzhledem k naprosto 
rozdílným názorům a programům pravice a levice, a také k nejednotnosti stran  
při hlasování,  bylo velmi obtížné prosazovat zákony.  
Volby v roce 2009 měly znovu přerozdělit křesla a v lepším případě vytvořit, ať už díky 
koalici nebo ní, silnou vládu schopnou bez problémů prosazovat zákony. Volby se ale 
nekonaly a byly odloženy na 28. a 29. května 2010.  
Do té doby byla sestavena provizorní vláda z expertů a úředníků, tzv. úřednická vláda. 
 
Od předchozích voleb se počet stran, které mají, dle předběžných průzkumů, šanci 
dostat se do vlády, rozrostl o tři strany. Zakladatelé těchto stran jsou často bývalí 
členové jiných stran, mediálně známé osobnosti, dokonce i politici, kteří se vrátili  
z "politického důchodu".  
Jedná se o TOP 09, VV - Věci veřejné a SPOZ - Strana práv občanů ZEMANOVCI. 
 
Pro podnikatele by bylo lepší, kdyby většinu v parlamentu získala pravice, jelikož 
levice je sociálně orientovaná. 
 
T - technologické prostředí 
V případě podnikání v oblasti poskytování služeb - provozování solné jeskyně, není 
potřeba žádných složitých technologií. Veškerý vývoj ve výstavbě solných jeskyní je  
na takové úrovni, že je velmi těžké přijít s nějakým inovativním nápadem. Spíše tedy, 
než použité technologie výstavby, je důležité sledovat kvalitu výstavby. 
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Technické vybavení prostor bude zahrnovat hardwarové vybavení, popsané v dalším 
textu. 
 
3.2 Marketingový průzkum 
Společnost provedla marketingový průzkum ve městě Slavkov u Brna. Marketingový 
průzkum byl proveden na 150 obyvatelích Slavkova u Brna. Poměr dotazovaných 
skupin osob byl zvolen v souladu s poměrem, v jakém předpokládáme, že tyto skupiny 
budou navštěvovat solnou jeskyni, viz kapitole 4.6.2. Příslušné grafy k jednotlivým 
otázkám jsou součástí přílohy 1. 
 
Otázka č. 1: Slyšel/a jste někdy o solné jeskyni?  
Celkem 92 % dotazovaných odpovědělo ANO, zbylých 8 % odpovědělo NE. Tato část 
dotazníku nám dala představu o tom, jaké povědomí má veřejnost o solných jeskyních.  
V případě, že dotazovaný/á odpověděl/a NE, tak jsme vynechali otázky číslo 2, 3 a 4 a 
pokračovali otázkou číslo 5. 
 
Otázka č. 2: Byl/a jste někdy v solné jeskyni? 
Celkem 73 % dotazovaných odpovědělo ANO, zbylých 27 % odpovědělo NE. Tato část 
dotazníků nám dala představu o tom, do jaké míry mají dotazovaní vlastní zkušenost se 
solnou jeskyní.  
V případě, že dotazovaný/á odpověděl/a NE, tak jsme vynechali otázky číslo 3 a 4 a 
pokračovali otázkou číslo 5. 
 
Otázka č. 3: Líbila se Vám terapie v solné jeskyni? 
Celkem 96 % dotazovaných odpovědělo ANO, zbylé 4 % odpovědělo NE. Zde jsme 
zjišťovali oblíbenost solné jeskyně na základě vlastní zkušenosti. 
 
Otázka č. 4: Zopakoval/a byste si terapii v solné jeskyni? 
Celkem 95 % dotazovaných odpovědělo ANO, zbylých 5 % odpovědělo NE. Zde jsme 
zjišťovali, zda by dotazovaný/á chtěl navštívit solnou jeskyni znovu. 
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Otázka č.5: Uvítal/a byste možnost navštívit solnou jeskyni ve Slavkově u Brna? 
Celkem 95 % dotazovaných odpovědělo ANO, zbylých 5 % odpovědělo NE. Pokud 
dotazovaný nevěděl, co je solná jeskyně, tak jsme mu toto zařízení popsali a vysvětlili 
funkci. Poté, jsme položili otázku. V případě této otázky jsme zjišťovali, jaká část z 
dotazovaných by měla zájem o umístění solné jeskyně do Slavkova u Brna. 
  
Otázka č.6: Využil/a byste nabídky doplňkového prodeje? 
Celkem 43 % dotazovaných odpovědělo ANO, zbylých 57 % odpovědělo NE. Před 
položením otázky jsme vysvětlili, co by doplňkový prodej obsahoval. Touto otázkou 
jsme zjišťovali, jaká část dotazovaných by měla zájem využít nabídky doplňkového 
prodeje. 
 
Vyhodnocení marketingového průzkumu 
Z odpovědí vyplynulo, že obyvatelé Slavkova mají povědomí o existenci solné jeskyně, 
část má i osobní zkušenost a většina by uvítala možnost navštěvovat jeskyni v jejich 
městě. Výsledky marketingového průzkumu pro nás vyzněly pozitivně a podpořily náš 
projekt. 
 
3.3 Porterův model pěti sil 
Jedná se o síť, která pomáhá podnikatelům analyzovat konkurenční síly v okolí podniku 
a také odhaluje hrozby a příležitosti podniku. 
 
Vnitřní konkurence 
Ve Slavkově u Brna a přilehlém okolí není žádná solná jeskyně, tudíž žádná 
konkurence. Nejbližší solné jeskyně se nachází v Brně, kde je jich třináct, dále Vyškov s 
celkovým počtem čtyř jeskyní. Jeskyně se od sebe liší technologií výstavby, použitým 
materiálem a kombinací solí a zdaleka ne všechny jsou kvalitní. 
 
Žádnou z těchto jeskyní nemůžeme přímo považovat za konkurenci, protože nejbližší 
jeskyně je vzdálena 25 km od Slavkova u Brna. Z toho důvodu věříme, že tento trh 




Toto riziko je poměrně značné, vzhledem k faktu, že ve městě Slavkov u Brna a 
blízkém okolí není žádné podobné zařízení. Vstupní náklady jsou poněkud vyšší, takže 
tím se toto riziko snižuje.  
Otázkou ale zůstává, zda by si ve Slavkově u Brna našly klienty dvě či více solných 
jeskyní. 
 
Riziko konkurence substitutů 
Substitut pro solnou jeskyni v pravém slova smyslu nejspíše neexistuje, jedině pobyt u 
moře, kterému je substitut právě solná jeskyně. 
Nepřímo můžeme jako hrozbu vnímat jiné wellness služby a relaxační centra.  
 
Vyjednávací síla dodavatelů 
Vzhledem ke skutečnosti, že budeme působit v oblasti poskytování služeb, nebudeme 
tolik závislí na dodavatelích jako výrobní podniky. Nicméně také budeme působit, i 
když v menší míře, v oblasti prodeje zboží.  
 
Na trhu působí docela velké množství podniků, které jsou schopné postavit solnou 
jeskyni. Bohužel jsou zde velké rozdíly ve kvalitě. Podle zkušeností majitelů jeskyní až 
40 % z těchto firem nejsou schopny postavit kvalitní jeskyni. Celkový počet stavebních 
společností se nám zredukoval na skoro polovinu, čímž se zvýšila vyjednávací síla 
dodavatelů. Důležité je zjistit si reference na tyto stavební firmy. 
Na trhu s kosmetikou a jiného zboží, která by odpovídala naším přáním, působí velké 
množství dodavatelů, takže je možné vybrat si dodavatele, který bude splňovat naše 
přání. 
 
Vyjednávací síla odběratelů 
Smluvní sílu odběratelů můžeme označit za nízkou, jelikož většina zákazníků budou 
jednotlivci nebo malé skupinky. Případnou ztrátu jednotlivce jeskyně nezaznamená. 




4 NÁVRH PODNIKATELSKÉHO PLÁNU 
V následující kapitole je prezentován podnikatelský záměr založení malého podniku, 
který bude provozovat solnou jeskyni. Struktura je obsažena v teoretické části práce. 
 
4.1 Popis podniku  
Společnost Merta, s.r.o. bude provozovat solnou jeskyni Nirvana ve Slavkově u Brna. 
Hlavní náplní podnikatelské činnosti bude poskytování ozdravných terapií v solné 
jeskyni. Vedlejší činností bude doplňkový prodej kosmetiky a různých předmětů 
tematicky příbuzných solné jeskyni.  
Jediný společník bude zaměstnán jako jednatel a zároveň obsluha v jeskyni. Společnost 
nevlastní žádný dopravní prostředek a prostory pro provozování jeskyně si pronajímá. 
 
4.1.1 Základní informace o společnosti  
Jako forma podnikání byla vybrána společnost s ručením omezeným. Jedná se o jednu 
ze základních a nejjednodušších forem podnikání. Důvodem k výběru společnosti 
s ručením omezeným bylo právě omezené ručení společníka, který ručí pouze do výše 
nesplaceného vkladu. 
Tuto společnost zakládá jeden společník, základní kapitál činí 200 000 Kč. 
 
Název společnosti:  Merta,  s.r.o. 
 
Právní forma:  Společnost s ručením omezeným 
 
Předmět podnikání: - regenerační služby 
 - specializovaný maloobchod a maloobchod se smíšeným zbožím 
 - internetový prodej 
 - zprostředkování obchodu a služeb 
 - provozování zařízení sloužících k regeneraci a rekondici 
 
Společník:  Michal Merta, r.č. 870307/4562  
   Slavkov u Brna, Tyršova 920, PSČ 684 01 
   vklad: 200 000,- Kč 
   splaceno: 100 % 
   podíl: 100 % 
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Základní kapitál:  200 000,- Kč 
 
4.1.2 Podnikatelské prostory  
Provozovna se nachází ve spodní části náměstí ve Slavkově u Brna. Jedná se o menší 
rodinný dům s dvěma místnostmi a sociálním zázemím. Budou nutné vnější úpravy 
domu, zejména nová fasáda a zbudování nájezdové plošiny pro bezbariérový přístup. 
Vnitřní úpravy budou zahrnovat postavení jedné zděné příčky pro rozdělení místnosti a 
dále malířské práce. Další větší investice do objektu nebudou nutné, jelikož střecha je 
nová a uspořádání prostor zcela vyhovuje našim potřebám. Tento objekt nebude ve 
vlastnictví firmy, bude pouze pronajímán. S majitelem je sjednána předběžná smlouva 
na 10 let, což odpovídá době průměrné životnosti solné jeskyně. Majitel souhlasil s 
veškerými úpravami objektu, také souhlasil s instalací cedulí a reklamních tabulí. 
 
Prostor provozovny bude rozdělen na 3 části + sociální zařízení. Nákres je součástí 
přílohy 2. 
První část provozovny bude obsahovat prodejnu spojenou s recepcí a šatnou. V těchto 
prostorách bude vystaveno zboží k prodeji ve výkladních skříních, budou zde přijímáni 
zákazníci a odtud budou mít přístup do šatny, která bude oddělena záclonkou. 
Prostory, kde se budou zdržovat zákazníci, budou vybaveny pohovkou, židlemi, stolem 
a výkladními skříněmi. Výbava prostor, které budou určeny pouze pro obsluhu, bude 
zahrnovat obslužný pult, počítač, telefon a další elektroniku. Šatna bude vybavena 
skříňkami na zámek a lavičkou. Všechny tyto prostory budou dekorativně vyzdobeny. 
 
Druhá část provozovny bude plnit účel sociálního zázemí. Vchod bude z části č. 1. 
Sociální zařízení bude mít bezbariérový přístup. Výbava bude klasická - záchod a 
umyvadlo. 
 
Největší plochu bude zabírat třetí část, která poslouží pro výstavbu solné jeskyně. 
Jelikož na jedno lehátko je doporučená plocha kolem 3 m2, celková výměra jeskyně se 
bude pohybovat kolem 30 m2. Vstup do jeskyně bude přes šatnu a oddělen bude 
zvukotěsnými dveřmi. 
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4.2 Obchodní plán 
Společnost Merta, s.r.o. bude nabízet ozdravné a relaxační terapie v solné jeskyni. Dále 
bude nabízet doplňkový prodej, jehož součástí bude například prodej kosmetiky, 
bižuterie a dekoračních předmětů. 
 
Terapie 
Terapie v solné jeskyni trvá 45 min a začíná v každou celou hodinu. Před začátkem 
každé terapie bude vyhlášena buď tzv. dětská hodina nebo tzv. hodina dospělých. 
Vyhlašování hodin bude probíhat na základě objednávky prvního zákazníka. Pokud 
bude první zákazník maminka s dítětem, bude vyhlášena dětská hodinka. Tuto dětskou 
hodinku můžou navštívit i ostatní dospělí. Pokud bude vyhlášena dospělá hodina, tak 
bude přístup jen pro dospělé. Tímto chceme zabránit situacím, kdy budou dospělí, kteří 
přišli relaxovat, rušeni dětmi.  
Během terapie klient intenzivně vdechuje vzduch prosycený solí (haloterapie), hraje 
relaxační hudba (muzikoterapie) a jeskyně je krásně nasvětlena (colorterapie).  
Po každé terapii je nutné místnost připravit pro další použití. Tato úprava zahrnuje 
urovnání kamenné soli na zemi, srovnání lůžek, urovnání přikrývek, atp. Veškerou 
činnost spojenou s běžnou údržbou zajišťuje obsluha jeskyně.[16] 
  
„Jeskyně Nirvana“ bude typickou solnou jeskyní, k jejíž výstavbě bude použitá směs 
solí z oblastí Mrtvého moře, ruských dolů a dalších. Pobyt v umělé jeskyni má 
relaxační, preventivní i ozdravný účinek. Níže následuje výčet několika účinků: [16] 
• záněty hrdla, hrtanu, nosu i chronického nachlazení 
• zápaly plic a průdušek 
• astma 
• alergie různého původu 
• choroby srdce - poinfarktové stavy,nedostatečný krevní oběh, vysoký krevní tlak 
• nedostatečná činnost štítné žlázy 
• dermatologické choroby, např. lupénka, vyrážky, ekzémy 
• zvyšuje činnost vegetativního nervového systému 
• stavy přepracovanosti, stavy únavy, deprese, sklerózy, pomáhá při nespavosti 
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• zvýšení odolnosti proti stresu a neuróze 
• zrychlení metabolizmu buněk 
• uklidnění dýchacích cest kuřáků 
• atd. 
Pobyt v umělé solné jeskyni je založen na haloterapii. Nedílnou součástí haloterapie je 
colorterapie a muzikoterapie.  
Haloterapie 
Název haloterapie vychází z řeckého slova „halos“ = sůl, tedy léčba solí. Haloterapie je 
novodobá rozvíjející se metoda speleoterapie. Metoda na principu dýchání vzduchu 
prosyceného aerosolem suché soli ve velkém množství v malém prostoru. 
Pro maximální účinek se doporučuje dýchat střídavě nosem a ústy. [16] 
 
Colorterapie 
Naše oči přeměňují energii barev na energii chemickou, která zesiluje naší imunitu. 
Barvy jsou dalším možným nástrojem použitelným při léčení mnoha druhů nemocí. 
Podle nejnovějších výzkumů má kůže schopnost vstřebávat barevné světlo, jeho vibrace 
a předávat je dál do těla. [16] 
 
Muzikoterapie 
Některé zvuky dovedou vyvolat výrazné tělesné i duševní uvolnění a mohou sloužit  
k léčebným účelům. Třeba hlasy přírody - hučení moře, zpěv ptáků či šumění lesa - 
naladí člověka do hladiny alfa, fáze fyzického i psychického uklidnění a pohody. [16] 
 
Kamenný obchod 
Společnost bude kromě terapie v jeskyní nabízet prodej přírodní kosmetiky s výtažky  
z Mrtvého moře, jakožto i různé koupelové soli. Dále bude nabízen prodej bižuterie, 
solných svíček, relaxačních lehátek a různých tematických doplňků. 
Zásoby v kamenném obchodu budou omezené vzhledem k nedostatku skladovacích 
prostor. Z toho důvodu nebudou naše odběry zboží příliš velké. Prakticky veškerý 
sortiment zboží nabízený k prodeji bude umístěn ve vitrínách na recepci. Menší zásoby 
budou uskladněny v recepci pod obslužným pultem.  
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Na recepci budou také k dispozici katalogy s kosmetikou a jinými výrobky a v případě 
zájmu se objednají. 
 
Doplňkový prodej  
Naše společnost bude odebírat následující druhy zboží: 
• Kosmetiku 
• Bižuterii 









Vybrané produkty budeme odebírat od výhradních distributorů těchto značek a to:  
• Obra, s.r.o. - distributor značky KAWAR a Seacare 
• AHAVAcz, s.r.o. - distributor značky AHAVA 
 
Podrobné informace o jednotlivých značkách jsou obsaženy v příloze 3. 
 
Bižuterie 
Bižuterii budeme odebírat od výtvarnice Mgr. Ivy Mertové. Bude se jednat převážně  
o ozdoby na zápěstí, krk a uši vyráběné z korálků a kamínků. 
 
Dekorační předměty 
Solné lampy a vonné svíčky patří mezi základní zboží dekorativního charakteru.  






Po konzultaci s několika majiteli solných jeskyní jsme dospěli k názoru, že lehátka 
používaná v jeskyni zahrneme mezi doplňkový prodej. Během tří měsíců si lehátko 
objednají v průměru dva zákazníci. Lehátka si budou moci zákazníci objednat  
na prodejně.  Jedná s o kvalitní polohovací lehátka, jejichž cena se pohybuje nad hranicí 
4000 Kč. Jelikož neočekáváme pravidelný odbyt tohoto zboží, bylo by velmi 
neefektivní mít uskladněné jakékoliv zásoby, jednak kvůli vysoké ceně a také kvůli 
objemnosti zboží. 
 
4.3 Marketingový plán  
Marketingový plán je složen z analýzy zákazníků a marketingového mixu. V analýze 
zákazníků je věnována pozornost také možnosti získávání nových zákazníků. V 
marketingovém mixu jsou podrobně rozepsány produkt, cena, distribuce a propagace. 
 
4.3.1 Analýza zákazníků  
Tradičně nejpočetnější skupinu zákazníků solných jeskyní tvoří důchodci a maminky  
s malými dětmi, převážně na mateřské dovolené. Proto se budeme na tyto skupiny více 
zaměřovat a snažit se jim lépe zpřístupnit (bezbariérový vstup) a zpříjemnit (dětský 
koutek, televize) pobyt v jeskyni.  
Další silnou skupinou jsou nemocní lidé a lidé pečující o své zdraví a celkovou odolnost 
organismu. 
Méně početnou, avšak ne zanedbatelnou, skupinou jsou turisti a dospělí pracující lidé. 
Předpokládáme, že poslední zmiňovaná skupina bude jeskyní navštěvovat hlavně  
o víkendu a to z časových důvodů.  
 
Získávání nových zákazníků 
Pro každou společnost je dobré mít, kromě zákazníků využívajících jejich služeb 
nárazově a nepravidelně, i stálou klientelu. Stálá klientela pro společnost znamená 
pravidelné tržby. 
I pro nás je důležité získat si určitou skupinu zákazníků, kteří budou navštěvovat naši 
jeskyni pravidelně. Náš plán je zaujmout a získat následující skupiny zákazníků: 
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• důchodci z domova důchodců 
• děti ze školky 
• děti ze školy 
 
Výhodou těchto skupin, hlavně pak dětí ze školky, je fakt, že budou jeskyni navštěvovat 
v dopoledních hodinách, kdy je očekávána všeobecně nižší návštěvnost. Pro tyto 
skupiny plánujeme pořádání akcí a pravidelné ozdravné pobyty s výraznou slevou. 
 
Důchodci z domova důchodců  
Spolupráce s domovem důchodců je pro nás velmi žádaná. Myslíme si, že důchodci 
budou patřit mezi naše nejčastější zákazníky a pořádáním akcí přímo pro domov 
důchodců nám zajistí dobrou pověst a jako vedlejší efekt i reklamu. Tyto akce musí být 
výhodnější než např. pronájem celé jeskyně. Návrh ceny je uveden v tabulce níže. 
 
Děti ze školky a školy  
Stejně jako s domovem důchodců bychom rádi spolupracovali s mateřskými školkami a 
základními školami. Pro děti předškolního věku je zařízen dětský koutek vybavený 
hračkami. K dispozici je také televize a DVD s pohádkami. Tyto pobyty pro děti  
ze školek jsou pro všechny výhodné. Děti pobytem v jeskyni posilují svůj organismus a 
nám vzniká skupina pravidelných zákazníků. 
Důsledkem těchto akcí z dlouhodobého hlediska může být situace, kdy si dítě jeskyni 
oblíbí a bude ji navštěvovat např. s rodiči. Stejná situace může nastat u učitelů. 
 
Zatímco v jeskyni je prostor až pro dvacet dětí předškolního věku, pro děti školního 
věku je doporučen limit, který by neměl výrazně převyšovat počet lehátek - v našem 
případě to znamená maximálně patnáct dětí z prvního stupně nebo deset dětí z druhého 
stupně základní školy.  
Z našeho pohledu existují jen omezené možnosti pořádání pobytů pro tuto cílovou 
skupinu a klíčovou roli bude hrát hlavně vůle a ochota ředitelů a učitelů. 
 
Teoretický harmonogram návštěv těchto skupin s výpočtem zisku je zanesen  
v tabulce 5.  
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Děti ze školky 3 700 2 100 8 400 
Důchodci 1 700 700 2 800 
Celkem - - 2 800 11 200 
                    Zdroj: Vlastní zpracování 
 
4.3.2 Marketingový mix 




Produkt je již podrobně popsán v obchodním plánu.  
 
Cena 
Při vytváří cenové nabídky služeb jsem se opíral o ceníky poskytnuté majiteli solných 
jeskyní. Tuto cenu jsem dále upravil s ohledem na velikost města, konkurenci a 
velikosti nákladů. 
Cenu našich služeb lze nalézt v ceníku služeb obsaženém v příloze 4. 
 
Slevy 
V budoucnosti plánujeme stát se smluvními partnery VZP a Ministerstva vnitra. Pro 
zákazníky pojištěné u těchto pojišťoven máme naplánované slevy až do výše 10 %.  
Úskalím tohoto smluvního partnerství je, že pojišťovny ve skutečnosti nepřispívají  
na vstup a těchto 10 % musí společnost hradit sama.  
Přesto je pro jeskyni výhodné toto partnerství uzavřít, protože pojišťovny je uvedou na 
svých internetových stránkách a v periodikách, které vydávají. 
 
Distribuce 
Distribuce služeb ve smyslu poskytování terapie v solné jeskyni bude možná pouze  
v objektu Solné jeskyně Nirvana. 
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Zboží objednané v kamenném obchodě si zákazník bude moci vyzvednout přímo  
na recepci. 
 
Provozní doba jeskyně Nirvana 
Provozní doba bude celkem 62 hodin týdně. Z toho 50 hodin ve všední dny a 12  
o víkendech. Při domluvě je také možné navštívit jeskyni mimo provozní dobu. 
Rozpis otevírací doby je součástí přílohy 5. 
 
Propagace  
U vznikajících podniků hraje propagace jednu z klíčových rolí. Důležité je, aby se 
podnik dostal do podvědomí široké veřejnosti a tím zvýšil počet potencionálních 
zákazníků. 
Stěžejním propagačním nástrojem budou letáky, reklama na automobilu, reklamní štít, 
internetové stránky a internetová reklama.  
V dalších letech uvažujeme o reklamě v regionálním rádiu. Postupem času doufáme, že 
spokojení zákazníci budou doporučovat naše služby známým a příbuzným.  
Na propagaci bude vyčleněno 27 980 Kč, v dalších letech bude vyčleněno 10 000 Kč. 
Částka, vyčleněná pro následující roky, bude zahrnovat náklady na letákovou kampaň, 
údržbu internetových stránek a placenou reklamu na internetu. 
Výše celkových nákladů je rozpočítána v tabulce 6. 
 
Letáky 
V prvním roce podnikání plánujeme letákovou kampaň po Slavkově u Brna, Bučovicích 
a okolí v celkovém nákladu 6 000 letáků. O roznášku se postará Česká Pošta, s.p.  
Pro zvýšení efektivnosti letákové kampaně budeme požadovat, aby letáky nebyly 
vhazovány do schránek samostatně, ale spolu s různými periodiky. 
 
Grafický vzhled letáků bude velmi prostý. Na letáku bude vyobrazena budova jeskyně a 
tři záběry solné jeskyně, pokaždé jinak nasvícené. Dále budou na letáku uvedeny 
kontaktní údaje. Ve vrchní části bude výrazně napsáno, že tento leták bude sloužit jako 
jednorázový slevový kupón a sleva bude činit 10 %. Rozhodli jsme se pro barevný tisk 
a velikost formátu A6.  
 43 
 
Firma Protisk s.r.o., sídlící rovněž ve Slavkově u Brna, nám vypočítala předběžnou cenu        
1,95 Kč za kus4. Česká Pošta, s.p. provádí roznášku letáků v ceně 0,22 Kč za kus.5 
Podmínkou je váha do 2 g a roznes letáků po městě Slavkov u Brna. Celkové náklady 
budou 13 200 Kč. 
Celkové náklady na letákovou kampaň jsou přehledně uvedené v tabulce číslo 5. 
 
Reklama na automobilu 
Jedná se o efektivní a z dlouhodobého hlediska levnou formu propagace. Reklamní 
polepy budou umístěny na osobním automobilu, který není majetkem společnosti.  
Bude se jednat hlavně o boční polepy a polep zadní části automobilu. Na polepech bude 
znázorněno logo a  název jeskyně, adresa a telefonní kontakt.  
Výroba tohoto polepu bude zadána firmě Als-EURO s.r.o., která si práci předběžně 
nacenila na 3 200 Kč.6 
 
Reklamní štít 
Reklamní štít bude umístěn na budově na viditelném místě tak, aby byl dobře viděn  
z náměstí. Bude obsahovat název jeskyně, logo a pro lepší viditelnost bude podsvícen.  
Vytvořením tohoto reklamního štítu bude pověřena společnost Cheapdesing s.r.o. 
Předběžná cena je 5 580 Kč.7 
 
Internetové stránky  
V dnešní době je pro většinu firem prakticky nezbytné mít své internetové stránky. 
Internetové stránky jsou jedním z nejefektnějších prostředků propagace, protože  
                                                 
4 Tiskárna Protisk s.r.o. [online]. 2010 [cit. 2010-05-06]. Dostupné z: http://www.tiskarna-protisk.cz/ 
 
5 Česká pošta, s.p. [online]. 2010 [cit. 2010-05-06]. Dostupné z: 
http://www.cpost.cz/assets/nastroje/kompletni_cenik.pdf    
 
6 Als-EURO s.r.o. [online]. 2010 [cit. 2010-05-06]. Dostupné z: http://www.als-euro.cz/stranka-reklama-
na-auto-8 
 




na internetu si je může prohlédnout velké množství lidí. Z toho důvodu musí být 
zpracované profesionálně po všech stránkách - grafika, obsah, funkce. 
Největší investicí je pořízení internetových stránek, další investice do údržby a 
aktualizace jsou mnohonásobně nižší. 
Stránky budou statické, obsahovat budou různé sekce, například sekci "O nás",  
"Účinky solné jeskyně", fotogalerii , ceník, kontaktní údaje, atp. 
Předběžně jsme domluveni se studentem informačních technologií, který tuto činnost 
provádí na živnost. Pořízení internetových stránek nás vyjde na 6 000 Kč. 
 
Internetová reklama 
V prvním roce podnikání využijeme bezplatnou registraci firmy na českém portálu 
Seznam.cz. Tento krok nás alespoň trochu zviditelní a pro zákazníky bude mnohem 
jednodušší vyhledat naše služby pomocí internetu. 
Výše celkových nákladů je rozpočítána v tabulce níže. 
 
Tabulka 6: Náklady na letákovou kampaň 
  Cena (Kč) 
Počet letáků 6 000 
Cena za kus 1,95 
Roznáška - cena za kus 0,25 
Celkový náklad 13 200 
Zdroj: www.cpost.cz/assets/nastroje/kompletni_cenik.pdf   a  www.tiskarna-protisk.cz/ 
 
Tabulka 7: Výpočet nákladů na propagaci 
  Cena (Kč) 
Letáky 13 200 
Reklama na automobilu 3 200 
Reklamní štít 5 580 
Internetové stránky 6 000 
Celkové náklady 27 980 
   Zdroj: Vlastní zdroj 
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4.4 Organizační plán  
Společnost Merta, s.r.o. je společností s ručením omezeným a bude v ní zatím figurovat 
pouze jeden společník, který bude i jediným jednatelem společnosti. Tento společník 
bude vedle funkce jednatele vykonávat i funkci obsluhy jeskyně. Na zisku se bude 
podílet pouze tento společník. 
Dále zde budou zaměstnáni dva brigádníci na dohodu o pracovní činnosti.  
 
4.5 Hodnocení rizik 
Uvědomění si rizik a schopnost je řešit je klíčem k úspěšnému podnikání. Následující 
rizika přímo ovlivňují podnikání. 
 
Konkurence 
Konkurence byla vždy největším rizikem jak pro začínající, tak pro stávající firmy. 
Konkurenci ale nelze chápat čistě jako negativní element. Konkurence se často stává 
hnacím motorem pro firmy a důsledkem boje o zákazníky je zlepšování v oblasti 
poskytovaných služeb. 
 
Ve Slavkově u Brna a v blízkém okolí žádné zařízení podobné našemu není. To ovšem 
neznamená, že se nebudeme snažit zdokonalovat. Poskytování prvotřídních služeb 
vytváří podniku dobré jméno, které je důležitou součástí úspěchu. 
 
Pochybení podnikatele 
Jedná se o chybné rozhodnutí podnikatele, které negativně ovlivní podnikání. Tato 
chybná rozhodnutí můžou pramenit např. z nedostatku zkušeností. 
 
Vyvarovat se těmto chybám můžeme například konzultací se zkušenějším podnikatelem 
nebo specializovanou poradenskou firmou. 
 
Neefektivní marketing 
Hlavním rizikem marketingu je špatně zvolená forma propagace a s tím související 
riziko nízké odezvy od cílových skupin. Konečným důsledkem je nízký počet zákazníků 
a nízké tržby. 
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Pro první rok podnikání jsme zvolili letákovou kampaň a reklamu na osobním 
automobilu. Letáky budou doručovány zároveň s různými periodiky, čímž se zvyšuje 
možnost, že si konečný odběratel leták přečte. 
 
Recese ekonomiky 
Efektem recese ekonomiky je snížení zaměstnanosti a snížení kupní síly obyvatelstva. 
Pro firmu to v důsledku znamená odliv zákazníků. 
 
Pro snížení následků je důležité mít větší portfolio zákazníků, také být inovativní a 
pořádat různé akce. 
 
Technologický vývoj 
Riziko technologického vývoje spočívá v tom, že firma po určité době má zastaralé 
vybavení a konkurence může mít modernější. 
 
Toto riziko se naší firmy přímo netýká, jelikož ve vývoji solných jeskyní není moc co 
zlepšovat. Největší roli zde hraje materiál použitý na výstavbu, který se jakostně 
pohybuje od špičkového po velmi nekvalitní.  
Stěny naší jeskyně budou postaveny přibližně z dvaceti tun prvotřídních cihel,  
bez použití syntetického pojiva.  
 
Ostatní rizika 
Mezi ostatní rizika můžeme počítat živelnou pohromu, loupež nebo vandalismus.  
Tato rizika nelze jednoduše eliminovat ani je předvídat. 
 
Pro snížení možnosti krádeže či vandalismu máme nainstalované kamerové systémy, 
navíc jsme pojištění pro případ, že k těmto událostem dojde. 
 
4.6 Finanční plán 
Finanční plán se zabývá především stanovením výše nákladů a jejich strukturou, dále 
stanovením výše tržeb. Součástí finančního plánu jsou i finanční výkazy, které jsou 
zpracovány pro první tři roky podnikání. 
 47 
4.6.1 Zakladatelský rozpočet 
Financování výstavby solné jeskyně je stále velmi problematické. I přes fakt, že 
podnikání v oboru výstavby a provozování solných jeskyní má v České Republice více 
než desetiletou tradici, tak banky stále neposkytují úvěr. Pro začínající podnikatele je 
proto velmi komplikované v tomto oboru začít podnikat, protože vstupní náklady se 
pohybují mezi 1 250 000 Kč až 1 500 000 Kč. 
 
Možnost jak získat od banky úvěr je například úvěr, kdy dlužník ručí nemovitostí.  
V případě neschopnosti splácet banka nemovitost zabaví. Podnikatel v tomto případě 
podstupuje velmi nepříjemné riziko. 
 
Další možností je například nebankovní půjčka. V našem případě se věřitelem stane 
rodinný příslušník. Poskytnuté finance činí 1 200 000 Kč, přičemž doba splácení je 
stanovena na 11 let a  měsíční splátka 10 000 Kč. Úrok činí 120 000 Kč. 
 




Zřizovací výdaje jsou takové výdaje, které vznikají podnikateli před založením 
společnosti. Jedná se především o poplatky za výpis z rejstříku trestů, notářský zápis 
společenské smlouvy, poplatek za zřízení živnostenského listu a koupě kolku na návrh 
zápisu do obchodního rejstříku. V tabulce 8  je výčet poplatků a jejich výše. 
 
Tabulka 8: Výčet zřizovacích výdajů 
  Cena (Kč) 
Výpis z rejstříku trestů 50 
Notářský zápis společenské smlouvy  4 000 
Živnostenský list  1 000 
Návrh zápisu do obchodního rejstříku  5 000 
Rezerva  950 
Celkem 11 000 Kč 
          Zdroj: Vlastní zpracování 
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4.6.2 Náklady a výnosy 
Tato část bude obsahovat výpočty nákladů a odhady tržeb. Zjištěné údaje budou použity 
pro zpracování rozvahy a výkazu zisku a ztráty. 
 
Výpočet nákladů 
Do výpočtu celkových měsíčních a ročních nákladů jsem zahrnul zřizovací výdaje, 
náklady na zařízení prostor a pronájem, mzdové náklady a ostatní náklady. 
 
Výdaje na zařízení prostor a pronájem 
Výdaje na zařízení prostor jsou přehledně zobrazeny v tabulce 9. Výčet výdajů  
na zařízení prostor zahrnuje: 
 
Tabulka 9: Výdaje na zařízení 
  položka cena Kč / ks počet kusů ∑ 
bezbariérový vstup 10 000 1 10 000 Vnější úprava budovy 
nová fasáda 40 000 1 40 000 
        50 000 
          
Vnitřní úprava budovy malířské práce 15 000 1 15 000 
        15 000 
          
výstavba solné jeskyně solná jeskyně 1 000 000 1 1 000 000 
        1 000 000 
          
lehátka 4 000 10 40 000 
televize 20 000 1 20 000 
hračky pro děti 2 000 1 2 000 
fontána 3 500 1 3 500 
dovybavení jeskyně 
kamerový systém 34 500 1 34 500 
        100 000 
          
koberec 1 500 1 1 500 
skříňky na zámek 1 800 10 18 000 vybavení šatny 
věšáky 100 5 500 
        20 000 
          
výkladní skříňky 11 000 2 22 000 
poličky 700 5 3 500 
pohovky 8 500 2 17 000 
židle 1 000 6 6 000 
křesla 5 000 2 10 000 
stůl 4 500 1 4 500 
vybavení recepce 
prodejní pult 5 000 1 5 000 
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systém osvětlení 6 000 1 6 000 
soubor 
dekorativních 
předmětů 6 000 1 6 000 
        80 000 
          
umyvadlo 3 500 1 3 500 
vybavení sociálních prostor 
záchod 6 500 1 6 500 
        10 000 
          
počítač 20 000 1 20 000 
telefon 1 000 1 1 000 
tiskárna 2 000 1 2 000 
televize 5 000 1 5 000 
mikrovlnka 2 000 1 2 000 
elektronika 
mini-lednička 5 000 1 5 000 
        35 000 
          
rezerva   10 000 1 10 000 
          
Celkové výdaje       1 320 000 
          Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Pronájem podnikatelských prostor 
Prostory pro podnikání jsou v celkové výměře 40 m2. S majitelem nemovitosti byla 
dohodnuta částka 15 000 Kč/měsíc. Částka nezahrnuje zálohy na energie, internet a 
telefon. Tyto zálohy jsou ve výši 4 000 Kč/měsíc, z toho 1 000 Kč internet a telefon. 
Smlouva byla uzavřena na 10 let.  
 
Ostatní náklady 
V ostatních nákladech je zahrnuto pojištění objektu společností Kooperativa, a.s. Typ 
pojištění jsme zvolili START PLUS. Tento typ pojištění je zaměřen na menší 
podnikatelské subjekty. Jedná se o balíček obsahující různá pojištění, která poskytují 
krytí na velké množství situací, které mohou nastat. Smlouva je velmi přehledná a 
srozumitelná. Celý výčet krytých pojistných událostí, jakož i podrobnosti o smlouvě, je 
součástí přílohy 5. 
Zahrnuje například: 
• pojištění v případě živelné pohromy,  
• pojištění pro případ odcizení a vandalismu,  
• pojištění elektroniky, skla, atp.  
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• pojištění přerušení provozu,  
• pojištění odpovědnosti za škodu 
Ostatní náklady dále zahrnují měsíční splátku půjčky, náklady na propagaci, náklady  
na údržbu jeskyně (drobné opravy, čištění prostor) a malou částku jsem vyčlenil na 
nákup kancelářských potřeb. Tyto údaje jsou zachyceny v tabulce 10. 
 
Tabulka 10: Ostatní náklady 
  Měsíčně (Kč) Ročně (Kč) 
Pojištění objektu 1 500 18 000 
Splátka půjčky 10 000 120 000 
Náklady na propagaci 2 332 27 980 
Náklady na údržbu jeskyně 2 000 24 000 
Drobné výdaje 500 6 000 
Celkem 16 332 195 980 




Jako obsluha provozovny bude zaměstnán jeden pracovník, který bude pobírat  
20 000 Kč jako hrubou mzdu. Dále bude potřeba zaměstnat dva brigádníky-studenty  
na dohodu o pracovní činnosti. Jeden brigádník bude zaměstnán 30 hodin měsíčně  
s hodinovou sazbou 60 Kč. Dále bude využívána občasná výpomoc studentů. Bude se 
jednat zejména o pomocné práce při údržbě jeskyně a příležitostnou výpomoc jako 
obsluha jeskyně. 
Brigádníci budou vypomáhat zejména o víkendech, případně ve všední den  
v odpoledních hodinách.   
Souhrnné náklady na mzdy jsou v tabulce 11. 
 
Tabulka 11: Mzdové náklady 
  Měsíčně (Kč) Ročně (Kč) 
Hrubá mzda za zaměstnance 1x 20 000 240 000 
SP a ZP za zaměstnance 1x 6 800 81 600 
Dohoda o pracovní činnosti - brigádník 4 800 57 600 
Celkem 31 600 379 200 
         Zdroj: zákon č. 262/2006 Sb., zákoník práce, ve znění pozdějších přepisů 
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Celkové náklady 
V níže uvedené tabulce 12 je souhrnný výčet nákladů. Průměrné měsíční náklady činí  
66 932 Kč. To je částka nezbytná k provozu jeskyně a plnění závazků vůči 
zaměstnancům, věřiteli a ostatním. 
Největší finanční zátěž bude představovat první rok podnikání spojený s počáteční 
investicí, náklady dalších let tvoří jen běžné měsíční výdaje. Při odhadu nákladů  
pro druhý a třetí rok podnikání jsem vycházel z předpokladu, že se nebudou výrazně 
snižovat ani zvyšovat. 
 
Tabulka 12: Celkové výdaje 
  Měsíčně (Kč) 1. rok (Kč) 2. rok (Kč) 3. rok (Kč) 
Zřizovací výdaje - 11 000 - - 
Náklady na zařízení 
prostor 
- 1 320 000 - - 
Nájemné + služby 19 000 228 000 228 000 228 000 
Mzdové náklady 31 600 379 200 379 200 379 200 
Ostatní náklady 16 332 195 980 178 000 180 000 
Celkem 66 932 2 134 180 785 200 787 200 
                   Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Odhad tržeb  
Celkové tržby jsou tvořeny součtem tržeb za prodej zboží a tržeb za prodej služeb. 
Použil jsem údaje vypočtené níže v podkapitole Tržby za prodej zboží a Tržby za prodej 
služeb. 
Na první pohled je jasné, že dominantní položkou jsou tržby za prodej služeb. U prodeje 
zboží se sice nejedná o hlavní činnost, ale tržby z této aktivity nejsou nijak 
zanedbatelné. 
 
Tabulka 13: Odhad celkových tržeb 
  Měsíční tržby (Kč) Roční tržby (Kč) 
Tržby za prodej zboží 13 300 159 600 
Tržby za prodej služeb 72 562 870 750 
Tržby celkem 85 862 1 030 350 
          Zdroj: Vlastní zpracování 
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Odhad tržeb ve 2. a 3. roce podnikání 
Pro odhad tržeb v dalších letech jsem vycházel z předpokladu, že se podnikání bude 
dařit a jeskyně se dostane do podvědomí veřejnosti díky propagaci a také dobrému 
jménu. Tržby za prodej zboží porostou každoročně o 5 % a tržby za prodej služeb 
porostou každoročně minimálně o 10 %. Navýšení tržeb za prodej služeb by mohlo být 
ještě větší s ohledem na plánované akce pro školy a školky. 
 
Tabulka 14: Odhad tržeb v prvních třech letech 
  1. rok (Kč) 2. rok (Kč) 3. rok (Kč) 
Tržby za prodej zboží 159 600 167 580 175 959 
Tržby za prodej služeb 870 750 957 825 1 053 608 
Tržby celkem 1 030 350 1 125 405 1 229 567 
          Zdroj: Vlastní zpracování 
                                
Odhad vychází také z předpokladu, že ceny poskytovaných služeb zůstanou zachovány. 
V důsledku tržby porostou hlavně díky přízni stálých zákazníků a přílivu nových 
zákazníků. S plánovaným navyšováním tržeb za prodej služeb o 10 % tedy souvisí 
nárůst průměrné měsíční návštěvnosti v druhém roce na 27,5 a ve třetím roce na 30 
zákazníků za měsíc. 
 
Tržby za prodej zboží  
Mimo samotné prostory jeskyně funguje tzv. doplňkový prodej. Je možné zakoupit 
různou speciální kosmetiku, bižuterii, lávové lampičky, objednat lehátka, atd.  
Na recepci je možné zakoupit občerstvení. 
Při výpočtech jsem uvažoval, že v období od jara do podzimu se bude prodávat více 
bižuterie, v zimních měsících, především před Vánocemi, půjde na odbyt hlavně 
kosmetika a dekorační předměty.  
V tabulce 15 jsou uvedeny tržby za prodej zboží. 
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Tabulka 15: Průměrné tržby za prodej zboží 
  Tržby za měsíc (Kč) Tržby za rok (Kč) 
Občerstvení 800 9 600 
Kosmetika 11 000 132 000 
Bižuterie 500 6 000 
Lampičky, lehátka, atd. 1 000 12 000 
Celkem 13 300 159 600 
                          Zdroj: Vlastní zpracování   
               
Nejvýznamnější položkou jsou tržby za prodej kosmetiky. Na základě zkušeností 
provozovatelů solných jeskyní si v kamenném obchodě během měsíce zakoupí 
kosmetiku v průměru 30 lidí. 
 
Tržby za prodej služeb 
Pro přesnější odhad tržeb za prodej služeb jsem zohlednil zastoupení nevýznamnějších 
skupin zákazníků, průměrnou cenu za vstup a průměrnou návštěvnost reálnou. Měsíční 
tržby za prodej služeb se pohybují okolo 72 592 Kč. Roční tržby za prodej služeb se 
pohybují okolo 870 750 Kč. 
 
Procentuální zastoupení jednotlivých skupin zákazníků 
Pro výpočet tržeb za prodej služeb jsem vycházel ze skutečnosti, že nejpočetnější 
skupinu zákazníků budou tvořit, dle marketingového výzkumu, důchodci a maminky s 
dětmi. Celkové zastoupení skupin je zaznamenáno v grafu 5. 
 




dítětem do 6 let
Dospělá osoba s
dítětem od 6 do 12
let
Dítě od 12 do 15 let
Dospělý
 
              Zdroj: Vlastní zpracování 
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Průměrná cena za jeden vstup 
Průměrné ceny za jeden vstup, uvedené v tabulce 16, jsem vypočítal váženým 
průměrem, přičemž jsem použil údaje uvedené v grafu 5 a v ceníku služeb, který je 
součástí přílohy 4.  
 








Důchodce, ZTP, ZTP/P, Studenti 55 90 49,5 
Dospělá osoba s dítětem do 6 let 20 120 24 
Dospělá osoba s dítětem 6 - 12 let 7,5 190 14,25 
Dítě od 12 do 15 let 2,5 70 1,75 
Dospělý 15 120 18 
Celkem 100% 590 107,50 
          Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Návštěvnost 
V následujících tabulkách je vypočtena průměrná návštěvnost reálná a maximální. 
 
Reálná návštěvnost 
Průměrná měsíční návštěvnost je během roku velmi proměnlivá. Největší zájem  
o terapii je během zimních měsíců, nejmenší pak během letních měsíců. 
Průměrná návštěvnost je uvedena níže v tabulce 17. 
 
Tabulka 17: Průměrná návštěvnost - reálná 
Roční období 
Průměrná návštěvnost za 
den (osob) 
Průměrná návštěvnost za měsíc 
(27 dní) 
Jaro 25 675 
Léto 15 405 
Podzim 25 675 
Zima 35 945 
Průměr 25 675 




Při výpočtu jsem uvažoval maximální využití kapacity jeskyně během celé otevírací 
doby. Tato návštěvnost je uvedena v tabulce 18. 
 
Tabulka 18: Průměrná návštěvnost - maximální 
Roční období 
Návštěvnost za den 
(osob) 
Návštěvnost za měsíc (27 dní) 
Jaro 100 2700 
Léto 100 2700 
Podzim 100 2700 
Zima 100 2700 
Průměr 100 2700 
          Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Situace, kdy budou kapacity neustále využity na 100% je nereálná. Je zde uvedena 
pouze pro ilustraci a srovnání s reálnou návštěvností. 
 
Výpočet tržeb za prodej služeb 
Pro následující výpočty, znázorněné v tabulce 19, jsem použil hodnoty z tabulek 16, 17 
a 18.  
 














Reálná 25 107,5 2 687,5 72 562,5 870 750 
Maximální 100 107,5 10 750 290 250 3 483 000 
          Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Srovnání výdajů a tržeb 
V následující tabulce jsou zaneseny hodnoty celkových nákladů a celkových tržeb. 
Tabulka 20: Srovnání výdajů a tržeb 
  Měsíčně (Kč) 1. rok (Kč) 2. rok (Kč) 3.rok (Kč) 
Celkové náklady 66 932 2 134 180 785 200 787 200 
Celkové tržby 85 862 1 030 350 1 125 405 1 229 567 
Ztráta / Zisk 18 931 Kč - 1 103 830 Kč 340 205 Kč 442 367 Kč 
            Zdroj: Vlastní zpracování 
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Měsíčně by jeskyně měla mít zisk téměř 19 000 Kč. V tomto zisku není zohledněna 
například daň z příjmu. Přesnější hodnoty zisku jsou obsaženy ve výkazu zisku a ztráty. 
 
4.6.3 Finanční výkazy 
Rozvaha je jedním z výkazů účetní závěrky. Jsou v ní obsažena aktiva a pasiva 
společnosti. Princip rozvahy je založen na skutečnosti, že se aktiva musejí rovnat 
pasivům. 
 
V tabulce 21 je rozepsána rozvaha v prvním roce podnikání. 
Tabulka 22 obsahuje rozvahu ve druhém a třetím roce podnikání. 
 
Tabulka 21: Rozvaha v 1. roce podnikání 
POLOŽKA Brutto Korekce Netto 
AKTIVA CELKEM 1548 132 1416 
Dlouhodobý majetek 1245 132 1113 
Dlouhodobý hmotný majetek 1245 132 1113 
Oběžná aktiva 303  303 
Zásoby 19  19 
Krátkodobý finanční majetek 284  284 
    
 
Běžné účetní 
období   
PASIVA CELKEM   1416 
Vlastní kapitál   213 
Základní kapitál   200 
Výsledek hospodaření běžného účetního 
období   13 
Cizí zdroje   1203 
Dlouhodobé závazky   1200 
Krátkodobé závazky   3 
                  Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Celková aktiva mají v prvním roce hodnotu 1 416 000. Velká část těchto aktiv je 
tvořena dlouhodobým majetkem, který obsahuje solnou jeskyni. Na druhou stranu 
převážnou část pasiv tvoří dlouhodobé závazky. Z prostředky získaných z tohoto 
závazku byla financována výstavba solné jeskyně. 
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Tabulka 22: Rozvaha ve  2. a 3. roce podnikání 
POLOŽKA Netto Netto 
AKTIVA CELKEM 1434 1522 
Dlouhodobý majetek 936 764 
Dlouhodobý hmotný majetek 936 764 
Oběžná aktiva 498 758 
Krátkodobý finanční majetek 498 758 






PASIVA CELKEM 1434 1522 
Vlastní kapitál 327 517 
Základní kapitál 200 200 
Výsledek hospodaření minulých let 13 127 
Výsledek hospodaření běžného účetního 114 190 
Cizí zdroje 1107 1005 
Dlouhodobé závazky 1080 960 
Krátkodobé závazky 27 45 
             Zdroj: Vlastní zpracování 
 
V dalších letech podnikání celková aktiva mírně rostou. To je dáno navyšováním 
krátkodobého majetku, které je zapříčiněno nárůstem tržeb a minimálními dodatečnými 
výdaji. 
 
Výpočet účetních odpisů jsem využil pro doplnění rozvahy a výkazu zisku a ztráty. 
Společnost vydala interní směrnici, podle níž se bude majetek s dobou použitelnosti 
větší než 1 rok a vstupní cenou nepřesahující 40 000 Kč odpisovat 36 měsíců počínaje 
od měsíce následujícího po zařazení majetku do užívání. 
Žádná věc z výbavy jeskyně a ostatních prostor nepřesahuje částku 40 000 Kč. 
 












Výbava jeskyně 100 000 2 778 33 333 33 333 33 334 
Výbava ostatních prostor 110 000 3 056 36 667 36 667 36 667 
Elektronika 35 000 972 11 667 11 667 11 668 
Solná jeskyně 1 000 000 - 50 000 95 000 90 000 
Celkem 1 245 000 6 806 131 667 176 667 171 669 
          Zdroj: Vlastní zpracování 
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Výkaz zisku a ztráty 
Ve výkazu zisku a ztráty, neboli výsledovka, jsou zachyceny pohyby na nákladových 
(5xx) a výnosových (6xx) účtech. 
Zobrazuje, jakého výsledku hospodaření dosáhl podnik za sledované a minulé období. 
 
Tabulka 24: Výkaz zisku a ztráty (tis. Kč) 
Položka 2011 2012 2013 
Tržby za prodej zboží 160 168 176 
Náklady vynaložené na prodané zboží 112 118 124 
Obchodní marže 48 51 53 
Výkony 871 958 1 054 
Tržby za prodej vlastních výrobků a služeb 871 958 1 054 
Výkonová spotřeba 297 282 282 
Spotřeba materiálu a energie 72 71 76 
Služby 226 211 216 
Přidaná hodnota 622 726 816 
Osobní náklady 380 380 380 
Mzdové náklady 298 297 298 
Náklady na sociální a zdravotní pojištění 82 82 82 
Daně a poplatky    
Odpisy DHM a DNM 132 177 172 
Ostatní provozní výnosy    
Ostatní provozní náklady 18 18 18 
Provozní výsledek hospodaření 93 154 247 
Výnosové úroky    
Nákladové úroky 12 12 12 
Hospodářský výsledek z finančních 
operací 
- 12 - 12 - 12 
Daň z příjmu za běžnou činnost 16 27 45 
Výsledek hospodaření za běžnou činnost 66 115 190 
Výsledek hospodaření za účetní období 66 115 190 
Výsledek hospodaření před zdaněním 81 142 235 
                 Zdroj: Vlastní zpracování 
 
 
Již v prvním roce vykazuje společnost zisk, který se v dalších letech podnikání zvyšuje. 
Pro první roky podnikání bylo rozhodnuto, že osobní náklady se nebudou zvyšovat. 
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4.6.4 Plány do budoucna 
Pro budoucí úspěch je důležité stanovit si konkrétní cíle.  
 
Prvním cílem podnikatele je, aby se solná jeskyně Nirvana stala prosperujícím 
podnikem, vybudovala si dobré jméno a zároveň svou stálou klientelu. Finanční výkazy 
nasvědčují, že po finanční stránce bude podnik prosperovat. Pokud se ve Slavkově u 
Brna vybuduje další solná jeskyně, tak při splnění prvního cíle se nám bude lepé čelit 
konkurenci. 
 
Druhým cílem, po nasbírání dostatečných zkušeností a vědomostí, je začít se samotnou 
výstavbou jeskyní. Formou outsourcingu bychom poskytovali naše služby začínajícím 
či stávajícím podnikatelům. Tyto služby by zahrnovali poradenství, zpracování návrhu 
na výstavbu jeskyně, zásobování materiálem, výstavbu jeskyní.  
 
Naším třetím cílem je expandovat vybudováním dalších jeskyní, které by byly ve 
vlastnictví společnosti. První jeskyně by měla být postavena v Bučovicích, další už ve 
větších městech, v konkurenčním prostředí. Vytvořením sítě solných jeskyní bychom 
získali zajímavý podíl na trhu v tomto oboru. Jako optimisti tento cíl považujeme za 
reálný, protože tento trh ještě zdaleka není nasycen a tato oblast podnikání je pro nás 
velmi zajímavá a dostatečně lukrativní. 
  
4.7 SWOT analýza - současný stav 
Při sestavování SWOT analýzy jsem vycházel z předchozích analýz a profilu města 
Slavkov u Brna. SWOT analýza nám pomáhá získat celkový obraz o firmě a jejím 
fungování, pomáhá nalézt problémy a hrozby, stejně tak příležitosti a možnosti růstu. 
 
Silné stránky 
• Nadstandardní vybavení solné jeskyně 
• Umístění sídla na náměstí v centru města 
• Pořádání akcí pro cílové skupiny 
• Chuť rozvíjet společnost a vylepšovat jeskyni 
• Jeskyně se dá rozložit a přemístit do jiných prostor 
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Slabé stránky 
• Začínající podnikatelský subjekt 
• Nízké povědomí veřejnosti o terapiích v solné jeskyni 
• Podnájem 
• Žádné předchozí zkušenosti s vedením jeskyně 
 
Hrozby 
• Vstup konkurenta na trh ve Slavkově u Brna nebo blízkém okolí 
• Pokračující recese ekonomiky 
• Nezájem klientů 
 
Příležitosti 
• Velké množství potencionálních klientů 
• V okolí neexistuje konkurence 





Přáním každého začínajícího podnikatele je být úspěšný ve zvoleném oboru a vytvořit 
prosperující podnik. Bohužel ne každý podnikatel se dokáže vypořádat s nástrahami 
trhu. Vytvoření podnikatelského plánu je určitě prvním krokem k dosažení úspěchu, ale 
pokud mu nepředchází dobrý nápad, který se ujme, je zároveň i krokem posledním. 
Jako hlavní cíl bakalářské práce jsem si stanovil navrhnout podnikatelský plán, který se 
stane podkladem pro založení životaschopného podniku, zabývající se poskytováním 
služeb.  
Při výběru tématu jsem se zaměřoval pouze na činnosti související s poskytováním 
služeb, které jsou orientovány na wellness a relaxaci. Právě wellness a služby 
související s relaxací jsou v posledních letech na vzestupu. Moderní doba je uspěchaná, 
plná vypjatých situací a člověk, vystaven těmto vlivům, si občas musí odpočinout. Také 
péče o zdraví je v moderní společnosti velmi populární. Uvědomění si těchto faktů bylo 
důležitou součástí hledání správného nápadu na podnikatelskou činnost. Neméně 
důležitým prvkem se také stala analýza trhu služeb ve Slavkově u Brna a identifikování 
chybějících služeb. Na základě zjištěných skutečností jsem se rozhodl, že oborem 
činnosti bude provozování solné jeskyně. 
 
Nejprve jsem zpracoval teoretickou část. Ta se stala východiskem pro zpracování části 
analytické a praktické. V teoretické části jsem se věnoval definici základních pojmů 
jako je podnikatel, podnikání, podnik, dále řešení problematiky právní formy 
společnosti. Tato část obsahovala také strukturu, která podnikatelského plánu, která byla 
využita k jeho sestavení.  
 
Analytická část tvořila SLEPT analýza, Porterův model pěti sil a marketingový 
průzkum. Vypracováním SLEPT analýzy jsem zhodnotil situaci v okolí podniku, její 
vývoj v minulých letech až po současnost. Analýza se okolí byla převážně regionálního 
charakteru, u vybraných částí se hodnotila situace v České republice. Porterův model 
pěti sil mi poskytl informace o formách konkurence, jejich vlivu a síle vlivu. 
Marketingový průzkum považuji za velmi důležitou část mé bakalářské práce. Realizací 
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marketingového průzkumu jsem zjistil, že lidé ve Slavkově u Brna mají kladný vztah k 
solné jeskyni a uvítali by možnost navštěvovat ji ve svém městě.  
 
Na základně struktury podnikatelského plánu, zpracovaného v teoretické části, a 
provedených analýz jsem byl schopen vypracovat část praktickou. V praktické části 
jsem se zabýval všemi relevantními aspekty podnikání. Velmi důležitou částí je kapitola 
Finanční plán. Tato kapitola se zabývala kalkulací nákladů a tržeb, dále možnostmi 
financování výstavby solné jeskyně a finančními výkazy. Finanční výkazy byly 
zpracovány pro první tři roky činnosti a obsahují rozvahu a výkaz zisku a ztráty. 
 
Vytvořením podnikatelského plánu pro založení malého podniku, který bude 
provozovat solnou jeskyni, byl splněn cíl bakalářské práce. 
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PŘÍLOHA 1: MARKETINGOVÝ PRŮZKUM 


































Příloha 1: Nákres prostor pro podnikání 
 
Legenda:  
Místnost č. 1 je prostor vyhrazený k příjímání zákazníků, který bude oddělen plentou, resp. 
dekorativním materiálem nainstalovaným v prostoru dveří, od prostor vyhrazených pro 
obsluhu a od místnosti č.2.  
Místnost č. 2 je šatna, která je oddělena dveřmi od místnosti č. 3 a místnosti č. 4. 
Místnost č. 3 jsou prostory vyhrazené pro sociální zařízení. 
Místnost č. 4 je prostor s vestavěnou solnou jeskyní. 
 




Pod značkou Kawar naleznete originální kosmetiku z Mrtvého moře. Produkty jsou vyráběny 
v Jordánsku s důrazem na vysokou kvalitu rafinace a ekologickou čistotu. Kosmetika 
obsahuje výhradně přírodní komponenty, jedná se o přirozeně vyrovnaný komplex minerálů a 
dalších prvků, které nám darovala sama příroda. Její originální složení příznivě ovlivňuje vaše 




Speciální kosmetika se solí z Mrtvého moře. Kosmetika od českého výrobce, který svojí 





Ahava je značka kosmetiky z Mrtvého moře vyráběná izraelskou společností Dead Sea 
Laboratories. Pro dokonalé pochopení toho, co je to Ahava, musíte vědět, jaké slovo je zde 
základem. V hebrejštině slovo Ahava znamená „láska“. Mrtvé moře je kouzelné tajemné 
místo – nejnižší bod světa. Jeho hladina se nachází 400 m pod úrovní ostatních moří. 
Obsahuje více než 30 % minerálů, což je 10 krát více než jiná moře. Jedinečné složení vody a 
bahna z Mrtvého moře má blahodárné účinky při léčbě kožních nemocí a při léčbě 
revmatických a respiračních problémů. 
Příloha 3: Ceník služeb  
      Ceník služeb 
    
Dospělý 120,- 
Důchodce, ZTP, ZTP/P 90,- 
Student 90,- 
Dítě do 6 let v doprovodu  zdarma 
dospělé osoby   
Další dítě do 6 let 50 
Dítě od 6 do 15 let 70 
Rodinné vstupné 250 
(2 dospělí + 2 děti do 15 let)   
Pronájem celé jeskyně - 45 min. 850 
kapacita 10 lehátek   
Pronájem jeskyně přes noc 2500 
21:00 - 08:00   
Školky - celá jeskyně  35Kč/dítě; doprovod zdarma 
max. 20 dětí + 2x doprovod    
Školy - celá jeskyně  55Kč/dítě; doprovod zdarma 
max. 9 dětí + 1x doprovod zdarma   
    
Dárkový poukaz 
    
1x vstup 120,- 
  (důchodce 99,-/dítě 70,-) 
3x vstup 360 
  (důchodce 297,-/dítě 210,-) 
5x vstup 600,- 
  (důchodce 495,-/dítě 350,-) 
10x vstup 1200,- 
  (důchodce 990,-/dítě 700,-) 
Permanentka - dospělý 
    
5x vstup 600,- 
10x vstup 1080,- 
15x vstup 1560,- 
    
Permanentka - dítě do 15 let 
    
5x vstup 350,- 
10x vstup 630,- 
15x vstup 910,- 
    
Permanentka - důchodce, student, ZTP, ZTP/P 
5x vstup 450,- 
10x vstup 810,- 
15x vstup 1170,- 
 
Příloha 4: Otevírací doba 
Den Otevřeno 
Pondělí 09:00 - 19:00 
Úterý 09:00 - 19:00 
Středa 09:00 - 19:00 
Čtvrtek 09:00 - 19:00 
Pátek 09:00 - 19:00 
Sobota 14:00 - 20:00 
Neděle 14:00 - 20:00 
 
Příloha 5: Pojištění START Plus
1 
 
Tento univerzální produkt je velmi výhodnou kombinací nejžádanějších druhů pojištění 
pro podnikatele s hodnotou firemního majetku do 25 mil. Kč. 
 
Co produkt START obsahuje? 
Tento universální produkt v sobě zahrnuje následující druhy pojištění: 
 
- Živelní pojištění 
- Pojištění skel 
- Pojištění pro případ odcizení 
- Pojištění pro případ přerušení nebo omezení provozu 
- Pojištění věcí během silniční dopravy 
- Pojištění odpovědnosti za škodu včetně odpovědnosti za škody způsobené vadným 
výrobkem nebo vadně provedenou prací 
 
Pro která rizika je produkt START Plus určen? 
Tento produkt Vám poskytuje pojistnou ochranu pro případy: 
 
- poškození či zničení věcí živelní událostí 
(požár, výbuch, úder blesku, náraz nebo zřícení letadla, pád předmětů, povodeň nebo záplava, 
vichřice nebo krupobití, sesuv půdy, zřícení skal, zemin nebo lavin, zemětřesení, kapalina z 
vodovodního zařízení, náraz dopravního prostředku) 
- krádeže nebo loupeže (v případě, že pachatel překonal překážky chránící pojištěné věci před 
odcizením) 
- vandalismu tj. úmyslného poškození či zničení věci v souvislosti s odcizením 
- rozbití skla včetně snímačů zabezpečovacího zařízení, fólií, nápisů 
- přerušení nebo omezení provozu z důvodu živelní škody, odcizení nebo úředního zásahu 
(kryje ušlý zisk a stálé náklady) 
- poškození nebo zničení přepravovaného zboží, materiálu, věcí převzatých od zákazníků atd. 
následkem havárie, živelní událostí nebo odcizením 
                                                 
1 Pojištění START Plus. [online]. 2010 [cit. 2010-05-10]. Dostupný z: http://www.anopojisteni.cz/start_plus.htm 
 
- škody způsobené jinému, za které pojištěný odpovídá v důsledku svého jednání nebo vztahu 
(škoda na životě, zdraví nebo věci a jiná majetková škoda vyplývající ze škody na životě, 
zdraví nebo věci) - obecná odpovědnost 
- škody způsobené jinému, za které pojištěný odpovídá, a které byly způsobeny vadným 
výrobkem nebo vadně provedenou prací (škoda na životě, zdraví nebo věci) - odpovědnost za 
výrobek 
 
Jaká je územní platnost pojistné ochrany? 
Pojistná ochrana je u většiny druhů majetkového pojištění vázána na místo uvedeném v 
pojistné smlouvě. 
 
Pro pojištění odpovědnosti je možno vybrat jednu z variant územní platnosti: 
 
- Česká republika 
- Česká republika a Evropa 
 
